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Syukur Alhamdulillah kepada Allah SWT atas kelancaran 

dan kemudahan sehingga buku ini dapat terselesaikan. Buku Strategi 

Pemasaran Produk Wisata adalah buku yang membahas mengenai 

strategi yang tepat supaya produk wisata dapat diterima dan 

diminati oleh para wisatawan. Perlu diketahui, saat ini produk wisata 

adalah produk yang gencar digerakkan sebagai upaya meningkatkan 

pendapatan masyarakat, karena produk wisata tersebut selain dapat 

memberikan keuntungan bagi pihak pengelola juga dapat 

memberikan keuntungan bagi masyarakat sekitar tempat wisata 

tersebut. Berbagai jenis produk wisata dapat dipilih oleh pengelola 

untuk dikembangkan. Terdapat produk wisata yang telah ada 

sehingga pengelola perlu merapikan seperti wisata alam dan ada 

pula yang harus dibangun seperti wisata dengan berbagai wahana 

permainan. Oleh karena itu, pengelola harus jeli untuk memilih 

produk wisata yang tepat sesuai dengan segmen pasar yang dituju. 

Semoga buku ini dapat bermanfaat bagi para pembaca serta 

dapat digunakan sebagai referensi dalam penelitian.  

 

Blitar, November 2023 
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$� 3HQGDKXOXDQ 

Pertimbangan utama dalam mengambil keputusan untuk 

mengunjungi sebuah tempat wisata adalah produk wisata. Oleh 

karena itu, salah satu peran produk wisata adalah menjadi 

panduan bagi para wisatawan saat mereka ingin mengunjungi 

suatu destinasi wisata. Proses pemilihan produk atau jasa pada 

suatu tujuan wisata melibatkan kamampuan daerah tersebut 

untuk menarik perhatian individu yang tertarik untuk 

mengunjunginya. Ini juga melibatkan peningkatan daya tarik 

wisata sehingga para wisatawan akan memutuskan untuk 

memilih daerah tujuan tersebut sebagai tujuan mereka. 
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Produk pariwisata memiliki karakteristik yang berbeda jika 

dibandingkan dengan jenis-jenis produk barang dan jasa lainnya. 

Ini tidak hanya melibatkan benda fisik, tetapi juga fasilitas-

fasilitas yang memenuhi kebutuhan wisatawan selama perjalanan 

mereka. Untuk memahami bentuk dan sifat produk pariwisata, 

ada beberapa pandangan dari para ahli yang bisa menjadi 

referensi. Menurut Burkat dan Medlik (Yoeti, 2008), produk 

pariwisata adalah hasil gabungan berbagai produk yang 

terintegrasi, mencakup objek dan daya tarik wisata, sarana 

transportasi, tempat penginapan, dan hiburan. Setiap komponen 

produk pariwisata disediakan oleh perusahaan-perusahaan yang 

berbeda dan ditawarkan secara terpisah kepada para wisatawan. 

PRODUK WISATA 
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Harga suatu elemen penting dalam strategi pemasaran 

suatu produk dan ini merupakan salah satu dari empat elemen 

dalam bauran pemasaran. Harga satu-satunya strategi pemasaran 

yang secara langsung berdampak pada pendapatan. Harga juga 

menjadi faktor kunci dalam menentukan keberhasilan suatu 

produk wisata, karena harga akan memengaruhi seberapa besar 

keuntungan yang mereka peroleh dari penjualan tiket untuk 

obyek wisata yang menyediakan layanan rekreasi. Tetapi, 

membuat keputusan mengenai harga, terutama dalam bisnis jasa, 

bukanlah tugas yang mudah. Harga yang terlalu tinggi mungkin 

akan meningkatkan laba dalam jangka pendek, tetapi sebaliknya, 

hal ini dapat membuat produk sulit diakses oleh konsumen dan 

menimbulkan kesulitan dalam bersaing dengan pesaing. Dalam 

beberapa kasus, harga yang terlalu tinggi dapat memicu protes 

dari wisatawan dan bahkan memicu campur tangan pemerintah 

untuk menurunkan harga tersebut. 

 

%� 3HQJHUWLDQ�+DUJD 

Harga adalah besaran yang dibebankan kepada konsumen 

untuk memperoleh suatu produk atau jasa. Dalam konteks yang 

lebih luas, harga mencakup seluruh nilai yang dibayar oleh 

pelanggan sebagai imbalan atas manfaat atau penggunaan produk 

atau jasa tersebut. Dengan kata lain, harga adalah jumlah total 

KESESUAIAN 

HARGA PRODUK 

WISATA 
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Pariwisata merupakan suatu tindakan berpergian yang 

dikerjakan oleh individu atau sekelompok orang dengan maksud 

rekreasi, peningkatan diri, atau mengeksplorasi daya tarik khusus 

dari lokasi yang dikunjungi, dalam rentang waktu sementara. 

Destinasi wisata adalah lokasi yang menjadi pusat daya tarik dan 

memiliki potensi untuk memberikan pengalaman yang 

memuaskan, terutama bagi para pengunjung. Pariwisata 

dianggap sebagai sebuah sumber daya strategis yang dapat 

mendorong perkembangan di daerah-daerah tertentu yang 

memiliki potensi obyek wisata. Industri pariwisata terus 

berkembang seiring dengan evolusi zaman, yang senantiasa 

menyesuaikan diri dengan kebutuhan para konsumennya. 

Pada konteks pariwisata daya tarik wisata merupakan 

segala sesuatu yang memiliki karakteristik unik, keindahan, serta 

nilai yang berkaitan dengan keanekaragaman kekayaan alam, 

budaya, dan karya manusia. Hal ini menjadikan mereka sebagai 

tempat tujuan kunjungan para wisatawan dan daerah yang 

menjadi fokus perhatian. Sehingga Tempat wisata atau obyek 

wisata merujuk pada berbagai elemen atau hal yang ada di daerah 

tujuan pariwisata, yang memiliki daya tarik untuk mendorong 

orang-orang untuk datang dan mengunjungi tempat tersebut. 

 

  

KONDISI LOKASI 

TEMPAT WISATA 
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Tempat wisata memerlukan media promosi yang efektif 

untuk meningkatkan visibilitas dan daya tarik mereka bagi calon 

wisatawan. Promosi merupakan komponen kunci dalam industri 

pariwisata karena membantu menginformasikan dan 

memengaruhi calon wisatawan untuk memilih dan mengunjungi 

tempat tertentu. Promosi memungkinkan destinasi wisata untuk 

meningkatkan kesadaran di antara calon wisatawan. Dengan 

memberi tahu orang tentang keindahan, atraksi, dan aktivitas 

yang ditawarkan, tempat wisata dapat menarik perhatian mereka. 

Media promosi seperti brosur, video, atau situs web dapat 

mempengaruhi keputusan wisatawan. Mereka memberikan 

informasi yang dibutuhkan untuk membuat keputusan tentang 

mengunjungi atau tidak mengunjungi tempat tersebut. 

Melalui media promosi, tempat wisata dapat melacak dan 

mengukur keberhasilan dari promosi, sehingga dapat 

mengidentifikasi strategi yang efektif dan yang tidak. Sehingga, 

media promosi merupakan alat penting dalam upaya 

mempromosikan dan mengembangkan tempat-tempat wisata, 

dan membantu mereka mencapai tujuan pariwisata mereka. 

 

%� 3HQJHUWLDQ�0HGLD�3URPRVL 

Menurut Iqrar (2022) Media promosi adalah alat penting 

dalam komunikasi pemasaran untuk memperkenalkan produk, 

jasa, merek, atau pesan perusahaan kepada masyarakat lebih luas. 

MEDIA PROMOSI 
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Pelayanan sebagai hal penting untuk memenuhi kebutuhan 

wisatawan. Pelayanan yang baik akan memberi nilai yang baik 

bagi tempat wisata. Kualitas pelayanan tempat wisata dapat 

berupa keramahan petugas, keanekaragaman wahana wisata, 

suasana tempat wisata dan lain-lain. Berbagai hal yang diberikan 

oleh pengelola wisata diharapkan dapat memenuhi harapan para 

wisatawan. Pemahaman kebutuhan dan keinginan wisatawan 

harus dikelola oleh pengelola tempat wisata dengan baik. 

Semakin baik suatu pelayanan yang diberikan oleh pengelola 

tempat wisata maka akan semakin memberikan nilai kepuasan 

bagi para wisatawan. Kualitas pelayanan yang baik adalah 

harapan yang diterima oleh para wisatawan. 

 

%� 3HOD\DQDQ�7HPSDW�:LVDWD 

Pariwisata adalah segala segala bentuk kegiatan usaha, 

serta kegiatan dan jenis lalu lintas wisata antar negara, yang 

dilakukan dan diselenggarakan oleh wisatawan di luar asal 

negaranya (Darmadji, 2001 : 73). Kegiatan pariwisata dapat 

dilakukan oleh wisatawan di dalam negeri maupun di luar negeri. 

Wisatawan dapat memilih berbagai pilihan destinasi wisata. 

Keanekaragaman jenis pariwisata dapat dijadikan alternatif bagi 

para wisatawan untuk menentukan atau memilih destinasi wisata 

sesuai keinginan. 

KUALITAS 

PELAYANAN 

TEMPAT WISATA 



�� 

 

%$% 

� 

 

 

$� 3HQGDKXOXDQ 

Setiap unit usaha sangatlah memerlukan sumber daya 

manusia. Pemantapan sumber daya manusia dapat mewujudkan 

nilai positif bagi wisatawan. Pelayanan dengan dukungan sumber 

daya yang baik dapat membentuk nilai kepuasan bagi para 

wisatawan. Sumber daya yang baik diperlukan untuk 

mendukung segala aktivitas di tempat wisata. Oleh karena itu, 

berbagai jenis pelatihan dan praktek diperlukan dalam upaya 

peningkatan kemampuan dari para pemberi layanan. Tujuan 

diadakan pelatihan tersebut diharapkan dapat emningkatkan 

kemampuan dari karyawan dalam memberikan pelayanan 

kepada wisatawan.  

 

%� 0DQDMHPHQ�6XPEHU�'D\D�0DQXVLD� 

Manajemen menjadi hal penting dalam suatu sistem supaya 

berjalan dengan baik. Keteraturan kerja dapat dibentuk dari 

manajemen yang baik tersebut. Pekerjaan yang teratur akan 

membuat segala sesuatu hal menjadi lebih baik serta mudah 

dalam pengerjaan. Manajemen dalam pekerjaan diperlukan untuk 

membuat keteraturan dalam kerja. Manajemen yang baik perlu 

disusun dan dilaksanakan oleh semua komponen tenaga kerja. 

  

MANAJEMEN 

SUMBER DAYA 

MANUSIA 
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Kepuasan wisatawan sangat diharapkan oleh pengelola 

tempat wisata. Kesesuaian antara harapan dan yang diterima oleh 

wisatawan dapat membetuk tingkat kepuasan. Berbagai tingkat 

kepuasan dapat terbentuk. Hal tersebut sesuai dengan 

penerimaan yang diterima oleh wisatawan. Beda wisatawan akan 

beda pula tingkat kepuasannya. Dalam memahami keinginan dan 

kebutuhan wisatawan jelas tidak mudah. Kepekaan akan 

keinginan dan kebutuhan terse but harus dipamhami oleh 

pengelola tempat wisata. 
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Kepuasan pelanggan merupakan respon emosional dari 

seseorang yang muncul dari evaluasi pengalaman pelanggan 

dalam mengonsumsi suatu produk atau jasa (Windasuri dan 

Hyacintha, 2016:64). Jika yang diterima sesuai harapan atau 

melebihi harapan dari wisatawan maka akan menciptakan 

kepuasan di benak wisatawan, namun sebaliknya jika di bawah 

harapan maka tidak akan tercipta kepuasan.  

Kepuasan wisatawan harus diciptakan di benak wisatawan 

untuk kebaikan dari tempat wisata. Pengelola tempat wisata 

memiliki kewajiban untuk memberikan sesuatu sesuai harapan 

dari para wisatawan. Kepuasan di benak wisatawan akan 

memberi dampak baik bagi tempat wisata yaitu kunjungan ulang 

dan rekomendasi kepada pihak lain. 

KEPUASAN 

WISATAWAN 
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Keinginan berkunjung kembali dapat dirasakan dan 

dilakukan oleh wisatawan jika merasa puas akan kunjungan 

sebelumnya. Perasaan tersebut dapat muncul dari berbagai aspek. 

Pelayanan yang baik, fasilitas yang memadai, harga tiket yang 

terjangkau, dan lain-lain dapat menjadi landasan bagi wisatawan 

untuk melakukan kunjungan ulang. Berkenaan dennen hal 

tersebut hendaknya pengelola tempat wisata dapat mewujudkan 

apa yang menjadi keinginan dan kebutuhan wisatawan supaya 

niat berkunjung kembali tersebutr dapat terulang bahkan tidak 

hanya sekali namun dapat dilakukan berkali-kali. 
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Minat berkunjung merupakan bentuk atau ekspresi 

ketertarikan terhadap perilaku. Simamora (2012) berpendapat 

bahwa minat perilaku adalah kecenderungan respons implisit 

(sikap mendahului perilaku). Minat kunjungan mengacu pada 

calon konsumen (wisatawan) yang pernah berkunjung, belum 

pernah berkunjung, dan sedang mempertimbangkan untuk 

mengunjungi suatu destinasi wisata tertentu. Minat merupakan 

daya penggerak yang menyebabkan seorang wisatawan menaruh 

perhatian terhadap suatu obyek. Apabila suatu produk wisata 

semakin sedikit menarik para wisatawan, berarti daya tariknya 

mulai berkurang dan perlu ditingkatkan (Soekardijo, 2000: 219) 

MINAT KUNJUNG 

KEMBALI 

WISATAWAN 
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